Konkurrenzverhbot —
Sinn oder Unsinn?

FRANCHISING Immer wieder haben sich kantonale Gerichte mit Klagen van Fran-
chisegebern gegen ehemalige Franchisenehmer wegen behaupteter Verletzungen
eines nachvertraglichen Konkurrenzverbats zu befassen; regelmassig mit dem
Ergebnis, dass das Vereinbarte gerichtlich nicht oder nur teilweise geschitzt wird.

VON MICHAEL KULL*

mm Es stellt sich deshalb die Fra-
ge, ob ein Konkurrenzverbot im
Einzelfall ein taugliches Instru-
ment fiir den angestrebten Zweck
darstellt oder ob nicht leichter
durchsetzbare Maglichkeiten zur
Verfiigung stiinden. Beim Fran-
chisevertrag ist die vertragliche
Vorsehung eines Konkurrenzver-
bots nach einhelliger Meinung
grundsitzlich zuléssig; soviel zum
unumstrittenen Teil des Themas.
Bereits nicht eindeutig beantwor-
ten ldsst sich jedoch die Frage,
welche gesetzlichen Regelungen
beziiglich des Konkurrenzverbots
analog auf das Franchiseverhiltnis
zur Anwendung gelangen. Da es
sich bei diesem um ein gesetzlich
nicht vorgesehenes Vertragskons-
trukt handelt, anerbieten sich die
Bestimmungen zum Agentur- und
diejenigen zum Arbeitsvertrag, Der
Hauptunterschied besteht dabei im
Umstand, dass zur Verbindlichkeit
eines Konkurrenzverbots nur im
Agenturrecht als Gegenleistung
zwingend eine Karenzentschédi-
gung vorgesehen werden muss.

Karenzentschéadigung?
Es wird im Zusammenhang mit der
agenturrechtlichen Regelung des-
halb von einem entgeltlichen Kon-
kurrenzverbot gesprochen. Fiir ein
solches pladiert der eine Teil der
fachkundigen Kommentatoren, da
der Agenturvertrag als Vertriebs-
vertrag dem Franchisevertrag ver-
wandter sei als der Arbeitsvertrag.
Andere befiirworten eine Analogie
zum Arbeitsverhiltnis mit dem Ar-
gument, dem Franchisevertrag sei
eine dhnlich starke Subordination
des Franchisenehmers wie dieje-
nige des Arbeitnehmers eigen, was
fiir die Anwendung der arbeits-
rechtlichen Regelungen spreche.
Die Hahe einer allenfalls ver-
einbarten Karenzentschédigung hat
sich am mutmasslichen, nachver-
traglichen Einkommen des Fran-
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chisenehmers ohne das Konkur-
renzverbot zu orientieren. Eine
Festlegung bei Vertragsschluss er-
scheint deshalb rechtlich proble-
matisch. Es bestehen aber noch
weitere Giiltigkeitserfordernisse,
bei deren Ubertretung die Konkur-
renzklausel ungiiltig oder mindes-
tens teilweise unwirksam wird.
Zu denken ist dabei an einen so-
genannten Knebelungsvertrag oder
- in der Praxis von grosserer Rele-
vanz —eine Ubermiissigkeit in zeit-
licher oder rdumlicher Hinsicht
oder aber auch beziiglich der Hihe
einer Konventionalstrafe.

Konkurrenzverbat

Sodann wird ein grundsétzlich
giiltig vereinbartes Konkurrenz-
verbot hinfillig, wenn das Ver-
héltnis vom Franchisegeber oder
vom Franchisenehmer aus einem
vom Franchisegeber verschulde-
ten Grund gekiindigt wird. Die
Diskussion iiber die Notwendig-
keit einer Konkurrenzklausel und
deren Verbindlichkeit erschépft
sich mitnichten in der Frage des
Erfordernisses zur Ausrichtung
einer Karenzentschadigung. So
sollte sich ein Franchisegeber

«Man kann Kon-
kurrenz nicht
verhindern, aher
Geschéaftsgeheim-
nisse schiitzen.»

zuerst bewusst werden, was er
mittels eines Konkurrenzverbots
tiberhaupt zu schiitzen beabsich-
tigt, und abkldren lassen, ob dies
rechtlich durchsetzbar ist.

Die Bezeichnung Konkur-
renzverbot verleitet hierbei zu
falschen Annahmen. So kann mit
einer entsprechenden Vertrags-

Kankurrenz kann man nicht aus-
schalten, aber Geschaftsgeheim-
nisse schitzen.

klausel unliehsame Konkurrenz
nicht verhindert, sondern es kin-
nen lediglich Fabrikations- und
Geschiftsgeheimnisse, insbe-
sondere auch Erkenntnisse iiber
Kunden, geschiitzt werden. Es
wire deshalb zutreffender, von
einem (nachvertraglichen) Wei-
terverwertungsverbot erlangter
Kenntnisse zu sprechen, So kann
dem Franchisenehmer einzig giil-
tig verboten werden, im Rahmen
des Franchiseverhiltnisses offen-
bartes Sonderwissen nachvertrag-
lich zu nutzen.

Vor der Aufnahme eines Kon-
kurrenzverbots in einen Fran-
chisevertrag empfiehlt sich zu
priifen, ob einer potenziellen
Schidigungsgefahr nicht ander-
weitig begegnet werden kann.
Bestehen die Marktvorteile des
Franchisesystems in einer starken
Marke oder dem Vorteil eines ein-
heitlichen Auftritts mit dem da-
raus resultierenden Gewicht ge-
geniiber Kunden und Lieferanten,
birgt auch die Weitergabe vertrau-
licher Informationen nur ein be-
dingtes Schidigungspotenzial in
sich. Zu schiitzen gilt es dann
nebst der Marke allenfalls den
Standort des Franchisebetriebs,
welchem je nach Vertriebsobjekt
eine erhebliche Bedeutung zu-

kommt. Diesen wird sich ein um-
sichtiger Franchisegeber mittels
der eigenen Anmietung des Miet-
objekts und dessen Weitergabe
im Rahmen eines Untermietver-
trags oder aber der vertraglichen
Einrdumung eines Eintrittsrechts
in den Mietvertrag bei Beendi-
gung des Franchiseverhaltnisses
sichern.

Gebrauch der Marke

Damit kann sich ein Franchisege-
ber der hauptsichlichen Gefahr
entledigen, zumal das Recht zum
Gebrauch der Marke ohnehin
mit der Vertragsauflosung enden
sollte. Um sich nicht allenfalls
in prozessuale Auseinanderset-
zungen begeben zu miissen, soll-
te dem Franchisenehmer zwar
eine Lizenz zur Nutzung der
Marke vertraglich eingerdumt,
gleichzeitig jedoch deren firmen-
rechtliche Verwendung untersagt
werden.

Da gemiiss vorstehenden Aus-
fiihrungen der Schutz von Marke
und Standort auch chne Konkur-
renzverbot gewihrleistet werden
kann, stellt sich die Frage, in wel-
chen Fillen dieses von Nutzen
sein kénnte, zumal aus der ein-
gangs geschilderten, ungeklirten
Rechtslage eine Karenzentschidi-
gung zur Absicherung der Giiltig-
keit vereinbarl werden sollte. Zu
denken ist an Konstellationen, in
welchen das spezifische Know-
how, das Fabrikations- oder Ge-
schéftsgeheimnis oder die Kennt-
nisse iiber Kunden den entschei-
denden Wetthewerbsvorteil ge-
geniiber der Konkurrenz darstel-
len. Hingt von der Geheimhal-
tung besagter Fakten der zukiinf-
tige Systemerfolg ab, ist die Ver-
einbarung eines Konkurrenzver-
bots durchaus empfehlenswert.

Ebenso offenkundig ist je-
daoch, dass dies in der Praxis nur
in Ausnahmefillen der Fall sein
wird. Ein konkurrenzierender,
vormaliger Franchisenehmer
fiir starke Vertriebssysteme wird
kaum eine Gefahr darstellen, da
er per Vertragsende bei entspre-
chender vertraglicher Vorsehung
der wesentlichsten Vorteile auch
ohne Konkurrenzverbot ohnehin
verlustig geht. Es erstaunt des-
halb kaum, dass sich die Gerichte
hiufig mit schwachen Systemen
zu befassen haben. m
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